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Главная проблема оценки стартапа – отсутствие единого стандарта. 

Инвесторы мыслят категориями возврата инвестиций (ROI), в то время как 

основатели часто оперируют темпом роста аудитории (MAU/DAU). О. 

Деревянко-Гоззи справедливо отмечает, что «если команда не может назвать 

строку финансового результата, которую улучшит проект, стоит вернуться к 

обсуждению его необходимости» [1]. Иными словами, любое действие стартапа 

должно иметь финансовый якорь. 

Метод 1. Концепция Product-Market Fit. Первичная оценка эффективности 

на ранней стадии – это не прибыль, а соответствие продукта рынку. 

Используется опросник Рахула Вохры (основателя Superhuman): если более 40% 

пользователей говорят, что будут «очень разочарованы» исчезновением 

продукта, PMF достигнут [4]. 

Метрики активации и удержания как опережающие индикаторы. 

Достижение Product-Market Fit имеет чёткое количественное выражение в 

поведенческих метриках. Главный индикатор – форма кривой удержания 

(Retention Curve). На старте продукта недельное или месячное удержание падает 

от когорты к когорте, но по мере приближения к PMF кривая «загибается»: 

темпы оттока замедляются, и на определённом временном отрезке (например, 

после 30-го дня) график удержания выходит на плато. Это означает, что 

сформировалось ядро лояльной аудитории, которое не уходит из продукта. 

Бенчмарки удержания сильно разнятся по нишам, и стартапу важно 

сравнивать себя не с абстрактными цифрами, а с референтной группой: 

1. Социальные сети и мессенджеры: удержание на 30-й день ниже 40% 

считается тревожным сигналом. 

2. EdTech и Health&Fitness: из-за выраженной сезонности и цикличности 

потребления нормальным считается удержание 20-30% на 30-й день. Ключевой 

метрикой здесь выступает возвращаемость после перерыва. 

3. B2B / SaaS-продукты: удержание выше 80% на месячном интервале – 

признак «липкого» продукта, встроенного в бизнес-процессы клиента [2]. 
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Помимо классического Retention, оценивается Stickiness (DAU/MAU) – 

соотношение дневной и месячной аудитории. Значение выше 50% характерно 

для мессенджеров и соцсетей, 20-30% – для большинства успешных цифровых 

продуктов. Падение Stickiness ниже 10% сигнализирует о том, что продукт не 

формирует привычку и рискует быть удалённым [4]. 

Метод 2. Пирамида метрик. Оценка должна проходить по уровням: 

Операционные KPI (скорость, стабильность) → Бизнес-метрики (конверсия, 

удержание) → Юнит-экономика. Частая ошибка – подмена КПЭ деньгами без 

управленческого решения, например, когда сокращение времени на обработку 

заявки на 20% автоматически засчитывают как снижение ФОТ, хотя штат не 

изменился [1]. 

Юнит-экономика как фундамент оценки. На стадии активного роста центр 

тяжести в оценке эффективности смещается с общих метрик на юнит-экономику 

– расчёт доходов и расходов на одного пользователя (unit). Юнит-экономика 

отвечает на главный вопрос инвестора: «Зарабатывает ли стартап на каждом 

клиенте больше, чем тратит на его привлечение?». 

Ключевые компоненты юнит-экономики: 

1. CAC (Customer Acquisition Cost) – стоимость привлечения одного 

клиента. Рассчитывается как сумма всех маркетинговых и продажных расходов 

за период, делённая на количество привлечённых клиентов. Важно учитывать не 

только рекламный бюджет, но и зарплаты продавцов, стоимость инструментов и 

агентских комиссий [6]. 

2. ARPU и ARPPU. ARPU (Average Revenue Per User) – средний доход на 

пользователя, включая неплатящих. ARPPU (Average Revenue Per Paying User) – 

средний доход на платящего клиента. Разница между ними позволяет оценить 

эффективность модели монетизации: если ARPPU высок, а ARPU низок, значит, 

продукт не конвертирует аудиторию в покупателей в достаточном объёме. 

3. LTV (Lifetime Value) – совокупная валовая прибыль, которую приносит 

один клиент за всё время взаимодействия с продуктом. Упрощённая формула: 
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LTV = ARPPU × Средняя продолжительность жизни клиента (в месяцах) × 

Маржинальность. 

4. Критическое соотношение LTV/CAC. Золотой стандарт для SaaS и 

цифровых продуктов – LTV/CAC ≥ 3. При значении ниже 1 стартап «сжигает» 

деньги на привлечении, и масштабирование ускоряет смерть. При значении 

выше 5 – вероятно, компания недоинвестирует в маркетинг и упускает рост [5]. 

5. Payback Period. Период окупаемости затрат на привлечение клиента. 

Если Payback Period превышает 12 месяцев, стартап испытывает кассовый 

разрыв, даже при хорошем LTV/CAC. 

Метод 3. Портфельная оценка и анти-задвоение. Для стартапов с 

несколькими продуктовыми линейками критически важно соблюдать правило 

«один источник эффекта – один владелец». Нельзя суммировать повышение 

конверсии от внедрения нового дизайна и от запуска реферальной программы, 

если они влияют на одну и ту же воронку [1]. 

Метод 4. Расчёт экономики пилота. Перед полным масштабированием 

необходимо подтверждение эффективности на ограниченной выборке. В 

промышленности и цифровых сервисах используется принцип «пилот против 

контроля» [2]. Сравниваются два филиала или сегмента пользователей, что 

позволяет доказать причинно-следственную связь между внедрением цифрового 

инструмента и ростом показателей, исключив внешние факторы [3]. На практике 

подтверждают эффективность лишь 30-50% пилотных проектов [2]. 

Оценка эффективности цифрового стартапа – это непрерывный процесс 

валидации гипотез, а не годовой отчёт. Смещение фокуса с тщеславных метрик 

на юнит-экономику и строгий контроль атрибуции эффектов позволяют стартапу 

не просто расти, а делать это прибыльно. 

Практическим инструментом, скрепляющим все описанные методы, 

выступает система регулярных продуктовых ревью. Рекомендуется внедрить 

еженедельный ритм «пульс-встреч» по ключевым метрикам здоровья стартапа: 
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1. Weekly Growth Pulse – темп прироста активных пользователей и выручки 

за неделю. 

2. Retention & Churn Dashboard – мониторинг кривых удержания и оттока 

в режиме реального времени.  

3. Unit Economics Snapshot – актуальное соотношение LTV/CAC и Payback 

Period по когортам. 

Такой ритм дисциплинирует продуктовую команду, не позволяет 

«пропустить» момент разворота тренда и делает оценку эффективности не 

ретроспективным упражнением, а навигационным прибором в условиях высокой 

неопределённости [6]. 
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